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           $24 Fixed Sum         2 x $24 Variable Sum (Gains from Exchange) 
   
Figure 2 displays the results.  Notice that 6 percent in Figure 2(a) and 8 percent in Figure 2(b) 
volunteer not to play their respective UGs. In standard UG protocols offering choice between equal‐split 
and a single alternative, Proposers typically do not offer splits less than (20% for Responder, 80% for 
Proposer), which if offered is rejected nearly half the time (Camerer, 2003). Our alternative is more 
extreme: the subgame perfect equilibrium of ($2, $ 22) constitutes a split of (8%, 92%); and we find 
more subgame perfect play than has been reported in the literature for larger, more generous splits: 
40% of the Proposers offer (8%, 92%), with 61% of Responders accepting an offer of only 8% of the pie.  
In comparison, Falk et al. (2003, p 24) report that 31% of Proposers offer (20%, 80%) against equal split, 
and the rejection rate is 44%.  Van’t et al. (2006, p 566) present stand alone, single offers sequentially 
for rejection or acceptance. They find that all equal split offers are accepted, and offers of 10% of the 
fixed sum (€0.5, €4.5) are rejected at a rate of 80%.  Knight (2012, p 11) reports an experiment in which 
the “common offer” of Proposers are presented to Responders and “…offers of…12.5% of the pot…were 
rejected about 80% of the time.” Finally, List and Cherry (2000) study both low stakes ($20) and high 
stakes ($400) repeat‐play (distinct pair matching, 10 trials) ultimatum games, and report that “27.4% (74 
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out of 270 subjects) of the offers in the high stakes treatment were less than 25%; of these 74 offers, 
55.4% (41/74) were rejected” (p 14, 17).  In trial 10, however, unconditional rejection rates had fallen to 
14.7%, from their high, 44.4%, on trial 2.  
            
Figure 2(a). Results, Voluntary Ultimatum Game,         Figure 2(b). Results, Voluntary Ultimatum Game,  
           $24 Fixed Sum                                                                        2 x $24 Variable Sum  
   
  In Figure 2 (b) 76% of the Proposers offer the unequal split of ($13, $35) or (27%, 73%) and a 
whopping 94% of the Responders accept it.  These results are entirely consistent with the high 
acceptance rates and low offers in Salmon and Wilson (2008).  No prior experiment for involuntary, fixed 
sum UG division has reported such a high percentage of Proposers offering, and such a high percentage 
of Responders accepting, such unequal splits.   Voluntarily engaging in an interaction with gains from 
exchange leads to high rates of subgame perfect equilibrium play with unequal outcomes. 
Summary and Conclusions 
In Adam Smith’s model of human social conduct, actions are governed by context‐dependent 
rules based on experience and the human capacity for mutual sympathetic fellow‐feeling. The model 
leads to general propositions that predict action depending on the action’s intended benefit or hurt, and 
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thereby require common knowledge that all are self‐interested; that more is beneficial, less is hurtful. In 
judging an action as beneficial, however, Smith (1759, p 78) proposes that it must be free of coercion. 
Applied to ultimatum games this proposition implies that the failure to observe equilibrium play is not a 
failure of the self‐interest axiom, but rather is a consequence of the standard protocol that involves 
involuntary exposure to the coercive threat of veto. Accordingly, we design new constant‐sum and 
variable‐sum versions in which the first mover has an outside option which if not chosen, allows her to 
signal her willingness to be the responder in an ultimatum game.  The results support equilibrium play at 
rates substantially in excess of any reported in the large UG literature.      
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Appendix A. Experiment Instructions 
Please note that prior to making a decision, the colored arrows at the active decision node were flashing, 
alternating between the choices. 
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Please note that prior to making a decision, a Submit button flashed green until it was clicked. 
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